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1 はじめに
アメリカ自動車工業の
パイオニアたち (5)
井上昭一
ハリー •H. バセット (1875,...._,?)
人は誰でも子供の時には，漠然とではあれ， 「将来， 00になりたい」と
いう夢をもっている。念願かなって希望していた仕事に就いて充実した毎日
を送っている人もあれば，「こんなはずではなかった」と幻減の日々を余儀
なくされている方もあろう。また逆に，まるで夢想だにしなかったような職
業に従事して，アレアレと驚いている人も多いことだろう。
私自身の子供の頃の夢は小学校の先生になることであった。これは小学生
時代，とくに4年生位までは成績はなはだ芳しからず，いつも担任の先生に
叱られてばかりいたために「いまにみていろ。大きくなれば小学校の先生に
なって，このカクキ（？）をとってやるぞ」と，きわめて直情的というか短
絡的な発想に由来する。誠にお恥しい次第である。しかし，今でも小学校の
先生になりたい夢が捨てきれないでいる。因みにいえば，私の小学校時代は
終戦直後のことであり，周囲の悪童どもの多くは軍人志望であったように記
憶している。
さて，今回とりあげるハリー •H. バセットは， フトしたきっかけで子供
アメリカ自動車工業のパイオニアたち(5)（井上） （229)55 
時代に抱いていた夢とはまったくかけはなれた職業に就きながら，自動車ビ
ジネス界で名を成した人物である。
日本ではバセットの経歴は，ほとんどといってよい位紹介されておらず，
したがって彼の人となりは余り知られていないが，今日，世界最大の自動車
メーカーであるGMのビュイック事業部門を，とりわけ人事面（工場従業員
ならびにディーラー関係）から基礎固めした重要な人物である。
2 レミントン・アームズ社時代
少年のころ，ハリー・バセットは法律家になる夢を抱いていた。
1875年9月11日にニューヨーク州のユーティカで生まれたバセットはそこ
で成長し，同州のイリオンにある高等学校に進んだ。卒業を間近に控えたあ
る日，すでに就職していた友人に出会い，彼から「いま勤務している会社の
給仕をやめたい。君にピッタリだと思うから代わって欲しい」と要請され
た。
バセットの友人である給仕は，自分のポス，すなわちレミントン武器製造
会社の F.C.クロス社長にそのことを告げた。たまたまクロス社長がバセ
ットの家族を知っていたことから，彼にバセットをすぐ連れてくるように伝
えた。
バセットは仕事を探していたが，高校の卒業証書も欲しかった。彼はゆく
ゆくは法律の勉強をしたいとは望んではいたものの，その時点では大学に入
学するのに必要な金をもっていなかった。バセットは何もかもすっかりクロ
ス社長に打ち明けた。クロス社長はバセットの高等学校の先輩であった。彼
はすぐれた組織者であり，厳しい訓練者として有名であった。
彼は16歳のバセットに次のようにいった。「ハリー，法律家になる意思を
捨てなさい。今後15年から20年もすれば，産業は他のいかなる職業よりも大
きな可能性を与えてくれるだろう。この国では，次から次へと非常に大きな
会社組織が生まれている。そして人材を待ち受けている良いポジションがい
くつもある。産業は，いま緒についたばかりであるが，無限の将来性を秘め
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ている。法律家などやめて，産業界に入りなさい」と。
バセットは卒業証書を受けるために卒業式への出席を隠めてもらうという
条件で，しぶしぶながらレミントン社に入社することに同意した。
バセットは就職してすぐに給仕から会計助手に昇進した。彼は数字に強い
才能を示したので， トレジャラーが彼を自分のアシスタントに指名したので
ある。その職務においても若いバセットは，偉大な組織のトップにいる多く
の人々が示してきたと同様の抜群のセンスを発揮した。
事務労働に携りながらも，バセットは工場運営の要諦を修得しようと努め
た。しだいに彼はそのような仕事の要点をつかむようになったので，工場運
営に関するあらゆる種類の詳細なコスト分析を行なう仕事を委託されたり，
契約を請負う見積書の作成をまかされるようになった。
バセットの勤勉さは，彼が正確であることと同義になった。レミントン社
は，バセットによって作られた見積書が全面的に信頼するに足ることを知っ
た。それだけではない。いろいろな事業活動に関するバセットの入念な分析
は，彼をして会社の作業方法の改善ならびにコスト削減に対するアドバイス
をも可能ならしめた。
バセットは28歳の彼にふさわしいサラリーの数倍も多く稼ぐようになっ
た。そして副ゼネラル・マネジャーの地位に昇格した。もちろん，彼の天賦
のオに負うところもあったかもしれないが，次から次に生じるあらゆる義務
に対して，絶えず鋭い観察眼を12年以上にわたって注いできた努力の代償
が，このような形で報われたのである。
3 ウェストン・モット社時代
パセットは， 1人の機敏な製造業者が彼の器量を見抜いて，スカウトに成
功するまでの14年間(30歳）， レミントン社に勤務していた。
ある日バセットは，「あなたのホテルにお伺いして， お話ししたいことが
あります」と認めた一通の手紙を受けとった。訪問者は，バセットの生まれ
故郷ユーティカに本拠を置くウェストン・モット・カンパニーの社長，チャ
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ールス． s.モットであった。
ウェストン・モット社は自転車，二輪馬車，その他いろいろな乗物のワイ
ヤー・フィールやリムなどを製造・販売している会社として定評があった。
モット社長の用件は，つぎの通りであった。「自動車事業の出現とともに，
わが社は自動車用の車軸，車輪のこしき（車輪の中央にあって軸をその中に
貫き，細長い棒をその周囲にさしこんだ部分）やリムの生産にとりかかっ
た。そのためにわが社の最大の顧客であるビュイック社に隣接した工場をミ
シガン州フリントに建設中である。ついてはバセットさん，あなたに工場の
副管理者としてフリントに来て頂きたいと願っている」。
結局，バセットはモットの要請を受け入れてウェストン・モット社に入社
することになるが，ではいったい，モット社長はいかにしてハリー・バセッ
トのことを知ったのであろうか。
モットはバセットとは一面識もなかった。ただバセットの業績を，それも
間接的に知っただけである。それは次のような具合に生じた。ウェストン・
モット社の腕ききの，かつ顔の広いセールスマンであっ・たヒューバート・ダ
ルトンがレミントン社に機械を売り込むために何度もイリオンを訪れた。
ダルトンは，バセッ・トの誠実そうな人柄にひかれて親しくなった。またバ
セットの仕事ぶりにも好印象をもつようになった。やがて，やり手のダルト
ンは昇格し， ウェストン・モット社の管理者の地位に就いた。解決さるぺき
多くの問題が工場にあることを知ったダルトンは，フリント工場を建設する
必要が生じたとき，ハリー・バセットのことを想起し，モット社長にバセッ
トを招聘するよう進言した。
レミントン社からウェストン・モット社へ転職するに当たっての事情を，
バセットは次のように述懐している。「私は自分の人生において十字路にさ
しかかっていると考えた。私は，きわめて待遇もよく，しかも責任ある地位
をまかされているレミントン社にとどまるべきであろうか。それともまった
＜畑進いの産業分野へ移るようにとの申し入れをうけるべきであろうか。私
はこの問題について時間をかけて徹底的に考え抜いた。
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そしてついに，次のような結論に達した。森林やその他の狩猟用の野原が
急激に消滅している硯状は，今後レミントン社の銃に対する需要増がほとん
ど望めないことを意味する。他方，私は新しい輸送機関， すなわち自動車
を，まだ1905年ではあったが，すばらしい浩在性を秘めたものと判断した。
幸いにも，結果的には私の判断が全面的に正しかったことが立証されつつあ
る」。
，9セットは，まずユーティカ工場の副管理者になった。数ヵ月もたたない
うちに，管理者のダルトンがバセットに全工場運営をまかせ，自分は新工場
を経営するためにフリントに行ってしまった。 1年後の1906年，バセットも
副工場長としてフリントに転動した。それから 1年もしないうちに，バセッ
トは工場長に昇格した。
この時期は，ウェストン・モット社にとって急速な拡張期であった。すな
わち自動車事業は飛耀的に成長し， ウェストン・モット社は自動車事業と足
並をそろえて発展した。しかもその製品は，標準品として受け入れられるま
でに質的な向上をとげるようになったのである。
企業経営において，もっとも困難な課題の1つは労務対策であろう。労働
者を採用し，訓練することは企業が健全経営を願う以上，何にも増して重要
な問題である。バセットについて語る際には，彼の労働者の心をつかむ術に
ついて触れなければならない。彼の真価は，この点においてこそ発揮された
からにほかならない。
詳細については後述するとして，さしあたりここでは，バセットが人間問
題に精力的に取り組んだことを強調しておこう。バセットは，自分の時間と
注意とを機械に対してよりも人間に注いだ。新入りの労働者でさえ，たちま
ちのうちにバセットをボスというよりも，友人としてみるようになった。
1913年，彼はまだ38歳の若さであったにもかかわらず，工場のゼネラル・
マネジャーになった。後に副社長になるが，彼はゼネラル・マネジャーとし
て経営の任にあたった。このボジションは，いまや多数になった労働者を扱
うのに，彼の能力をフルに活用する最適の場であった。
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4 ビュイック社時代
やがてGMがウェストン・モット社の最大の顧客になった。モット社長は
自社の株式を少しずつGMに売却した。そしてGMがウェストン・モット社
の株式の60彩を保有するようになった時，モットは自社株とGM株との交換
に応じ， GMの傘下に入ることに同意した。ウェストン・モット社はGMの
子会社ビュイック社と統合されることになった。かくしてビュイック社は，
一挙にフリント最大の会社に成長した。
1916年，バセットは41歳で，ビュイック社の副ゼネラル・マネジャーにな
った。このことは，従来にも増して，彼に従業員を掌握する管理者としての
才能を発揮する大きな機会と広い視野を提供した。
彼はたえず工場に出入りし，あらゆる部門の労働者と接触した。労働者に
とって彼は「ミスクー・バセットではなく，ハリー」であった。
それから30ヵ月も経ない1919年4月，彼はゼネラル・マネジャーに昇任
し，翌5月には親会社GMの取締役副社長に抜擢された。彼は生産担当重役
としてGMの業務委員会（オペレーティング・コミッティー）の一員になっ
た。
1920年1月，バセットは衆目のみるところ一致して，ビュイック社の社長
に就任した。 44歳と 5ヵ月であった。 1924年9月， 49歳のときに彼は， GM
の経営執行委員会（エグゼクティブ・コミッティー， GMの実質的な最高意
思決定機関）の一員に選ばれた。
ハリー・バセットの管理下に，ビュイック社はその歴史を築いてきた。そ
の売上高はアメリカ自動車業界において，フォード社に次いで第2位になっ
た。 1916年，バセットが初めてピュイック社と関係をもつことになる前年の
こと，同社の総生産台数はわずか4万3,946台であった。それが1920年にバ
セット社長誕生とともに，生産台数は11万5,927台へと著増し， 3年後には
20万1,975台を記録した。バセットは， わずか4年間で， ビュイック社の生
産を約460彩も増大させたことになる。
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ところで，バセットの得手は財務ではなく，工場運営にあった。彼は10年
1日の如く，きまりきった型にはめられて仕事を遂行することに飽き足らな
かった。「われわれは改良しなければならない」というのが彼の口ぐせであ
った。
進歩することこそ企業の生命であり，前進しないことは退歩に等しいとの
考えの持ち主であり，たとえ今年成功したデザインであっても， もし努力に
よってよりよい製品が作りうるならば，翌年には成功した商品に固執する必
要はないというのがバセットの信念であった。「進歩は世界の法律である。
それはビュイック社においても法律にしなければならない」とバセットはカ
説する。
5 労務管理法と経営哲学
ビュイック社はバセットの経営下に順調に推移するとともに， 1920年代央
には，ニューヨークでの恒例の自動車ショーで，その栄誉をほとんど独占し
続けた。もちろん， ビュイックの背後には世界最大のGMが控えていた。 G
Mは研究技術者，発明家，化学者，聡明な経営者と組織者，尽きることのな
い財源，などの一大集団であった。
私は個人崇拝思想は好きではないし，巨大企業を能力的に一定の限界をも
つ個人が独力で経営しうるとは考えていない。にもかかわらず，顕著な成功
をおさめている企業を仔細に観察するとき，そこには必ず，独創力を発揮
し，イニシアティプをとる人物がいることに気がつく。ハリー・バセットも
そのうちの1人といえよう。
，，くセット自身も認めているように， GMのピエール． s.デュボン会長，
アルフレッド• P．スローン社長の大所高所からの引き立てもあっただろう。
だが，それに応えて期待どおりの働きをしたのは，やはりバセットの能力が
すぐれていたからであり，努力を怠らなかった証左でもあろう。
では，バセットの努力は主として， どの分野に注がれたのであろうか。私
は次の2点に集約できるのではないか，と考えている。
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① 絶えず製品の改良に取り組んでいること。
⑧ あらゆる階層の労働者たちの誠意ある協力をかちとると同時に，ディ
ーラーからの心からの協力をひき出すこと。
とりわけ，後者が重要であると思う。一例をあげておこう。ある日バセッ
トは，いつものように工場に入っていったとき，ある部門の労働者たちが不
平をこぼしているのに出くわした。彼は，労働者たちが正当な賃金を支払わ
れていないことに不満を抱いているのだと直感した。
，9セットはトラプルをひきおこしている首謀者を捜し出そうとしなかった
し，誰1人として詰問するために呼び出したりもしなかった。バセットは，
いつも非公式にあらゆる部門を見回っているように，その部門へ入っていっ
た。彼は手近にあった箱をひっくり返してその上に立ち，そして労働者たち
に自分のまわりに集まるよう手招きした。
「私は諸君が満足していないと聞いている。思うところを腹蔵なく話して
欲しい。われわれがそれについて整理しえないならば，共によく調べて話し
合おうではないか」。
労働者はお互いに顔を見つめあい，そして幾人かがある男に話をするよう
に合図した。指名された男はいった。「われわれはじゅう分な報酬を支払っ
てもらっていないのだ，ハリー。しかし，われわれが賃率に満足していない
という訳ではない。そうではなくて， じゅう分な支払いを受けるに足るチャ
ンスを伴った仕事がわれわれのところにまわってこないのだ。われわれは賃
率をどうこうしろというのではなく，大いなるチャンスのある仕事をしたい
のである」。
労働者のいい分を納得したのち，バセットは次のように述べた。「私は諸
君のいうことが正しいと思う。わが社の賃率は，諸君も認めているように公
平なものである。しかし私は，われわれが諸君にじゅう分な生産的仕事を提
供していないことがわかった。来月の15日までに，諸君が正当な報酬が得ら
れるように，キリキリ舞いするほど多くの仕事がまわってくるように手配す
る。諸君が猛烈な勢いで働かなければならないほどのじゅう分な仕事がまわ
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ってこないとすれば，それは諸君の罪ではなく，われわれの怠慢である。ゎ
れわれが何をなすべきかを私は諸君に誓う。今日から15日までの間にわれわ
れは今までの不足分を補うつもりだ。つまり埋め合わせをする。その後は，
諸君がきっと満足できると確信する」。
労働者は一様に，バセットの声明に満足の意を表した。事態は期待された
ように進行した。問題の渦中にこそ解決点があることを如実に示した例であ
る。バセットは労働者と直接話し合うことによって，彼らの不満の根元を探
り当て，かつその除去に成功したのである。
私はこの事件を今日的問題と絡めて，次のように解釈したい。すなわち，
労働者は必ずしも賃金の多寡を問題にしていたのではなく，働き甲斐を求
めていたのである，と。最近，経営学などで QWL(Quality of Working 
Life,直訳すれば労働生活の質であるが， その内容は働き甲斐である）とい
うことが盛んにとり上げられるようになった。
それは，人間は経済的・金銭的な報酬さえうければそれでよいとする考え
方を否定することはもちろん，チャップリンの名作「モダン・クイムス」で
現代の機械文明が痛烈に皮肉られたように（この映画が作られたのが， 1936
年であることを思うとき，私はチャップリンの天才を心より称賛したい），
人間が機械の奴隷と化していることの反省に立って提唱されているものであ
る。つまり QWLとは，労働者の作業場での安全とか公平・機会均等条件
など，労働生活の客観的条件を改善しつつ，同時に労働の意味， 労働の満
足，参加などへの労働者の欲求といった内的状態をもいろいろな角度から研
究しようとするものであり，外的環境と内的状態とを合ーして労働者の生活
を充実させていくことである。
バセットの人間に対する強い関心は，ただ単にフリントやデトロイトのエ
場の自分の従業員だけに限られなかった。彼は，常に，ディーラーに対して
も湿い思いやりをもっていた。
他のメーカーでは，自社のディーラー同士がテリトリーを侵食し合い，共
倒れの危険性を多分にはらんでいる中にあって，バセット統治下のビュイッ
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ク社のディーラーは，きわめて安泰であった。それは以下に述べるように，
バセット社長の経営哲学に基づくところが大きいといえよう。
バセットは，もし製造した車が売れなかったらどうするか，ということを
常に念頭におき，造ったからには売らねばならない以上，ディーラーの育成
が不可欠の要素であると認識していた。つまり，工場内の労働者を満足させ
るだけではじゅう分とはいえず，ディーラーをも満足させねばならない。
ディーラーを満足させる唯一の方法は，彼らを正当に扱い，彼らが儲ける
ことができるようにしてやることだと考えたのである。
ビュイック社とディーラーは一緒にゲームをしているとの信念のもとに，
一種の運命共同体的発想を実践に移したといえよう。
チャールス・ D.ハスティングス
1 はじめに
国内市場だけでなく海外市場の重要さにも目を向け，協働，公平な取り扱
ぃ，明朗な経営実践そして正固な努力によってハップ・モーター会社を指揮
し，ディストリビューター（卸売り業者）を大切にすることによって，彼ら
の移動率を，今まで知られている企業の中で最低に維持したチャールス・
D．ハスティングスについて紹介しよう。
彼は，一般的に初期の自動車業界でみられたような自分の名前を冠した自
動車を作ったことはない。偶然に知り合ったロバート・ハップの自動車「ハ
ップモービル」の製造・販売に精力と時間を注いだ人物であり，その意味で
は裏方・黒衣に徹した男である。しかしながら，ハスティングスの才能がな
ければハップ・モーター社は存在しなかったであろうし，まして「ハップモ
ビール」 (1908~41年）も陽の目を見ることもなかったにちがいない。
2 展示用ハップモービルの誕生
「チャーリー，灯りを消せ。もう夜が明けた」。
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チャーリーと呼ばれた男はかがみこんでいた車からゆっくりと身休をおこ
した。彼は極度に疲労しきっており，肩はパンパンに張っていた。彼はホコ
リのついたガラス越しに外を見た。雪が屋根に重くのしかかっていた。彼は
油まみれの手をボロ布でぬぐい，懐中時計をひっばり出した。 7時15分前で
あった。
とうとう車は完成した。いく日もいく日も， 2人の男はその車を完成する
こと以外に何も考えなかった。それはハップ・エキジビジョン・モデルであ
り，数時間内にデトロイト自動車ショーに展示されることになっていた。そ
の車には単に2人の期待がこめられていたばかりでなく，小さな会社に何が
しかのカネをもたらすはずであった。
1908年のことであり，自動車事業はまだ新参であった。とはいえ，全体と
してみれば，デトロイトは自動車事業を身近なものにしていた。それは上昇
機運にのりかかっており，自動車会社を設立することはチャンスを意味し
た。 2人の男は自動車分野では相応の経験を積んではいたものの，その経験
を披露する場とチャンスをまったくといってよいほどもっていなかった。完
成された車がクーニング・ボイントになりそうだった。彼らは希望と期待で
緊張していた。
チャーリー・ハスティングスは，ここ数ヵ月の出来事に思いをはせた。そ
れは苦闘の連続であった。数ヵ月前，ロバート・ハップが自動車を作ろうと
いう考えをもちだした。前年 (1907年）の夏以来，ハップは製作に没頭して
いた。ハスティングスは，粗っぽいながら，ついに組立てられたシャシーで
走ることに同意させられた。最初の 5マイルを過ぎるころには，ハスティン
グスはその車が成功したことを聡めざるを得なかった。ハップは有能な機械
工であった。他方，ハスティングスは財務家であり，建築家でもあった。
ハスティングスは回顧していう。「私は， その展示車を完成した晩のこと
を決して忘れないだろう。その日は，私が今までに経験した中でもっとも寒
い夜であった。作業中，窮屈な姿勢をとり，まった＜疲弊し切っていて，絶
えず時計とにらめっこをしていた。丸太小屋のすき間から風が吹きこみ，骨
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の髄まで凍るおもいであった。われわれは必死のおもいで我慢した。しか
し，我慢した甲斐があった。有難いことに，デトロイト自動車ショーに持ち
込んだわれわれの車はお金をもたらしてくれたからだ。それがなければ，ハ
ップモービルは存在しなかったであろう」Q
3 ハップ社の財政
いつの世でも，人は新しく設立された会社の財政状態に関心をもつもので
あるが，ハップ社が採用した資金獲得法は大胆なものであった。ハップ社は
資本金3,500ドルで創立されたが， この資金はウォルクー・ドレイク，ジョ
セフ． R. ドレイクならびにジョン• E．ペーカーによって出資された。ハッ
プモービルが自動車ショーに出展されるときには，同社の金庫は空に等しか
った。
，，ヽスティングスがハップ社に参加したとき，秘密にされたものはなにもな
く，彼は同社の財政上の窮状を思い知らされた。さらに彼は，同社の将来は
自分の資金調達のやりくりいかんにあることも悟った。ハップが自分の車の
モデルの完成に全力投球している間，ハスティングスは最初のハップモービ
ルを製作し，ディストリビュークーの手にわたすのに十分な資金を獲得する
ことに全知全能を傾注した。そのような恵まれない状況下にあっては，財務
に関するいかなる計画も必然的に高い金融につながることは仕方のないこと
であっただろう。
ここにいたってハスティングスは，真正面から窮状をディストリビュータ
ーに打ち明けた。彼は手持ちの力←ドすべてを表向けて，手の内をさらけだ
したのである。ハスティングスとハップは，ディストリビュークーにハップ
モービルに対して関心をもたせようと懸命であった。昔の同僚ゆえに，ハス
ティングスはディストリビュークーと親しい間柄にあり，彼らもハスティン
グスを信用していた。彼らディストリビュークーは，新車のもつ長所を探ろ
うとハスティングスをとりかこみ，その説明に耳を傾けた。
，，ヽスティングスは「ハップモービルの生産が継続するか否かは，ーにかか
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ってあなた方の助力次第である」と述べ，「当初500台の車を製造するだけの
資金が必要だ」と訴えた。その後は，外部からの資金援助がなくても，事業
を切り盛りする自信があったので，彼はとりあえず，当座の軍資金をディス
トリビュークーに拠出依頼したわけである。
そのための方策としてハスティングスは，車1台につき50ドルの前払金の
保証をディストリビューターに求めた。当時のアメリカ自動車工業界は，い
まだ揺藍期にあったとはいえ，自動車メーカーは工場などの大きな固定資本
はみずから負担せず，下請け業者やディーラーたちに負担させる慣行があっ
た。しかも，部品メーカーからは通常30~90日の信用購買，ディーラーには
現金販売（それも，その一部を前受金ないし預り金の形でうけとる）という
有利な土壌を築きあげていた。まさにハスティングスは，この慣例を最大限
に利用しようと考えたのである。
，，ヽ スティングスは， 自動車を組立てるために業者から車輪が工場にもちこ
まれる前に， 500台全部を売り尽してしまった。その金はただちに払い込ま
れ，自動車ショーが終わるや否や， ハップとハスティングスは仕事に戻っ
た。 1909年の春のことである。
，，‘ップ社に投資された唯一の外部資本は，後に海外長官になったエドウィ
ン・デンビーからのものであり，その額は7,500ドルであった。 その結果，
同社の資本金は設立時の3,500ドルから1万1,000ドルに増加した。このよう
な幸運に恵まれて，自動車分野に最大の工場の 1つが成長していく基盤が築
設された。
，，‘ップ社の主力工場だけでも157万乎方フィートの床面積を有し，子会社
の分も含めると合計275万平方フィートにもなった。子会社の資産には，次
のものが含まれている。ミシガン州ジャクソンのギア工場ならびに機械工
場， ウィスコンシン州ラシーンの巨大な車体製造工場，船積み目的で建設さ
れたカナダのオンタリオ州ウィンザー工場，それにスタンピング会社である
デトロイト・オート・スペシャリティーズ社。
アメリカ自動車工業のパイオニアたち(5)（井上） （241)67 
4 転石の時代
チャールス •D. ハスティングスの少年時代は， 自分の仕事を楽しんだと
いうことを除けば，同世代の人々とほとんど変りがない。
13歳のとき，ハスティングスは両親に連れられて，生まれ故郷であるミシ
ガン州ヒルスデールという小さな町からデトロイトに引越した。高校在学中
に彼は，他の多くの少年たちがするように，独力で事業歴を開始する計画を
立てはじめた。
彼の戦歴は，デトロイトの『ニューズ』に合併された新聞社で，新聞の販
売ルートを拡大することから始まる。この仕事に携わることは，年がら年
中，午前4時起床ということを意味したが，彼はそれを非常に成功的に遂行
した。
新聞社から 1週間に2ドルもらい，それを貯えたり自分の必要品の購入に
充てたり，さらには財務に開する勉強の資金にしたりした。
後に彼は，簿記学校を了えたのち中西部諸州を金物製品を販売してまわっ
た。その経験は彼の視野をひろめ，他のビジネスに参入するためにも事業を
拡大する欲求にかられた。
ちょうどそのころ，たまたまミシガン・セントラル鉄道会社の貨物会計部
門が新設されることになり，若いハスティングスはいろいろ価値ある経験を
積むためにもと考え，同社に入社する決心を固めた。彼は数字が好きであっ
たし，会計についてもっと多くのことを学びたいとも思った。給料は1カ月
わずか60ドルそこそこであったが，当時にあってはドルの購買力は相当のも
のであった。
ハスティングスは薄給に甘んじたばかりでなく，そのなかから結婚資金を
さえ貯えるほどの質素な生活を送った。彼は 5年間その鉄道会社につとめ，
責任あるボストに就くようになったが，同社を辞めてしまった。 Iレーティン
・ワークの毎日に飽き足らなくなったというのがその理由であろう。
ハスティングスの戦歴は， 「転石」の物語である。 しかしその過程で，ハ
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スティングスは膨大な経験と洗練さを身につけた。
彼の次の仕事は卸売業の会社に就職したことである。彼は日ならずしてそ
の会社の経営パートナーにとりあげられたが，シニア・パートナーの死去に
伴い店を閉め， 44歳のときにオールズ・モークー社のデトロイト工場のオフ
ィス・マネジャーになった。
当時オールズ社は，自動車業界のパイオニア的存在であった。新しい交通
機関の出現に興奮した大衆は自動車の所有を熱望した。利益は驚くほど急増
した。作ればいくらでも販売でき，生産の問題こそが焦眉の急務の観があっ
た。それに比べて，事務管理法ははるかに遅れていた。前述のとおり，ハス
ティングスは数字に強かった。彼は利益が向上しているからといって，事務
管理の非能率さを放置しておいてもよいとする考えに与しなかった。無秩序
や混乱は彼の性に合わなかったし，自分で事業を経営した経験があるだけ
に，鋭い洞察力と分析力を備えていた。事務管理上の無政府状態をよそ目
に，オールズ社は急成長の一途をたどった。冷静かつ敏速にハスティングス
は，オールズ社に休系的な制度と秩序をもたらすことに成功した。
5 海外市場
オールズ社のデトロイト工場が，同じミシガン州のランシングに移転され
たとき，ハスティングスは双方のオフィスを管理することになった。その後
しだいに，彼は外国貿易に注目しだした。
「新市場は，常に私の興味をそそるものだ。そのような初期の時代でさ
え，私は最大限の消費を保証するために海外に進出すべきであると感じた。
国内需要とは関係なく，われわれは海外市場を看過すべきではない。なぜな
らば，海外市場は利潤機会が多く，いつの日にか国内余剰品の有力なはけ口
になる可能性があるからだ。新市場は製品が生き残るために必要である。こ
のことは，製品の種類が何であれ妥当する。安住の座にしがみつき，既存の
市場でしか販売しえない者は，必ずや製品を捌くことができなくなり，自分
の首を自分で絞めることになろう。
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拡大は進歩を意味する。新しい接敏は新しい考え方につながる。新製品は
販売増に結びつき，新しい条件や状況に対応できる製品の新しい改良に進ん
でいく。輸出貿易は人間がもつことのできる最大の影響力なのである」。
その信念にもとづいてハスティングスは，ォールズ社のセールス・マネジ
ャーであったロイ・チャピンと協力し合って外国市場の鳥眠図を作成した。
オールズモービルは海外諸国で人気を博していった。このころ，オールズ社
の生産台数は年間約4,000台であった。このうち同社は700~800台輸出した
が，当時にあっては，注目に値する数字であったといわなければならない。
輸出は，チャピン総指揮下にきわめて順調に推移していた。それゆえにチ
ャピン率いる販売グループは，次にトーマス・デトロイト・カンパニーの新
設に関心をもつようになった。自動車工業は新規参入者であるために，そこ
に働いている勢力の事業歴は，奇妙なほど錯綜していた。デトロイトという
土地柄，オールズ社はそれら自動車事業に携っている多くの人々に独立の道
を提供した。 トーマス・デトロイト社もチャルマー社，ハドソン社，そして
工セックス社の母体となった。
1906年，ハスティングスはトーマス・デトロイト社が組織された直後に，
多くの人々と行動を共にし，同社に移った。そして実際の販売には直接的に
タッチしなかったものの，販売促進部門の全責任を担当するようになった。
6 ロバート・ハップとの出会い
それから数力月がたったある日，ハスティングスはハップと出会った。そ
の後2人はたびたび会合し，将来性ある自動車作りを語り合い，テストを共
にするようになった。
ハスティングスの「転石」時代に培われた経験は，自動車工業の前途に横
たわる諸弊害を，むしろ好転させるに十分なものであった。彼は自動車工業
に「黄金色に輝く可能性」を見出した。彼はいまや，自動車以外の製品では
満足できなくなっていた。彼にとっては，この新しいハップモービルー一彼
はこの車に絶対の自信をもっていた一ーは，自動車工業の成長期につきもの
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の混迷期を通り抜けさえすれば， リーダーたりうることを運命づけられてい
るものであった。
ハップ社が順風満帆なスタートを切り，国内販売が順調に推移しだしたと
き，ハスティングスの心は，再び外国貿易に向かった。
では一体，ハスティングスはどのような方法を用いて，自動車を海外に輸
出しえたのであろうか。「またもや，私は知り合いの既存のディストリビュ
ーターを利用したのだ。とりわけ自動車事業においては，ディストリビュー
ターと広くつながりを有しておくことは最高の価値あることである。オール
ズ社勤務時代から私は多くの外国のディストリビュークーと懇意になってい
たので，車を実際に販売する以前でさえ，実際的で確固たる流通チャネルを
もっていたことになる。私が最初にハップモービルを海外に販売したのは，
ケープ・タウンに本社のあるディストリビューターから南アフリカで販売す
るため25台の注文を受けたときだった。その時でさえ，船で完成車を出荷す
ることはほとんど知られていなかった。車を輸送するにあたって直面したト
ラプルと，南アフリカのケープ・クウンで自動車問題を処理する困難さがわ
れわれの外国貿易をしばらく妨害したが，強引におしすすめた。その甲斐あ
って，第1次大戦後の不況までにハップ社の外国貿易は，全生産台数の25%
以上を占めるようになった。
ほとんど当初からハップモービ）レは成功であった。あの歴史的な展示車を
製作してから数ヵ月後には，注文を捌き切れないほどになった。操業1年目
の1908年に生産台数は1,618台， 1910年には5,340台に増加し， 1913年になる
と1万2,543台に著増し， 1923年には約3万5,000台にまで上昇した。
7 趣味
一般的にいえば，経営者の事業原則なり哲学は，彼らの個人的な外部活動
の性格によって決定される。というのは，人間の欲求などは，彼の好みや性
格の所産であり，その集中的表硯にほかならないからである。
ハスティングスは，あらゆる種類のスボーツに対して常に最高の関心を示
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した。というよりも，むしろスボーツこそが彼の「生活そのもの」といった
方が正鵠を射ているかもしれない。彼は熱狂的なゴルフ愛好者であった。ボ
ート・レースに参加しては，たぴたび勝利を収めた。また彼はポクシングに
も熱中した。彼の名前は，デトロイト自転車クラプのメンバーとして登録さ
れている。彼は優秀な航海士であり，有名なデトロイト・ボート・クラプの
会長であった。
，，ヽスティングスはスボーツ，旅行ならびに個人的活動に熱心であり， 1914
年に自動車事業から引退して，余生をバケーションや旅行にあてようとの決
意を固めた。
8 社会復帰
しかし，その年 (1914年），第1次大戦の勃発可能性が取り沙汰されるよ
うになり，翌15年後半の異常な事態がハップ社の財政再建と再組織化を必要
ならしめるようになった。それは， もっとも強い苦渋に満ちた状況であっ
た。そこで3年間の空白期間をおいた後の1917年1月，ハスティングスは再
びハップ社に呼び戻された。その日は，合衆国が大戦に参戦する 9日前のこ
とであった。彼は「6ヵ月以内，あるいは危機から脱出すれば，ただちに仕
事から解放されること」を条件に復職した。
事態が再ぴスムーズに運ぴはじめたので，ハスティングスはハップ社を去
る準備をはじめた。しかしながら，彼は余りにも「仕事を愛しすぎていた」。
取締役会構成メンバーによる全員一致の懇願断ち難く，彼はハップ社との関
係を継続することを余儀なくされた。
大戦は，ハップ社の計画的な拡大を抑制したが，休戦の兆しが濃厚になる
につれて，同社は徐々に前進した。同社は1918年から 22年にかけて総工費
800万ドルを投じて，巨大な工場を建設した。それはハップ社の内生的拡大，
すなわち利澗の蓄積を資金源としていた。ハスティングスは社長にまつりあ
げられてしまった。
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はじめに
自動車は，あらゆる製品のなかでも典型的な大量生産方式の産物である。
大量生産は大量販売を前提にしている。また大量販売は大量広告を媒介にし
て，その使命が全うされよう。
少し資料は古いが， 1977年の全米大口広告スボンサーのトップ10をあげる
と次のとおりである。
???
プロククー・アンド・ギャンプル
?
M 
????
?????
⑩ 
ゼネラル・フーズ
シアーズ・ローバック
Kマート
プリストル・メイヤーズ
ワーナー・ランバート
フォード・モークー
フィリップス・モーリス
アメリカン・ホーム・プロダクッ
4億6,000万ドル
3億1,200万ドル
3億ドル
2億9,000万ドル
2億1,000万ドル
2億300万ドル
2億100万ドル
1億8,400万ドル
1億8,400万ドル
1億7,100万ドル
概していえば， 自動車会社など製造企業の広告費は売上高の1％内外であ
クパコ，薬，化粧品および食料品業界では売上げのるのに対して，石けん，
5％以上も広告費として支出している。
今回とりあげるエドワード・ S．ジョーダンは， 自動車の大量
生産には反対したものの，広告の重要さを認識して，自動車広告において車
自体から運転の快適さに重点を移し，新機軸を打ち出した人物である。彼
は，物理的輸送手段＝先天的機能だけでは自動車の将来展望は開けず，車の
もつ個性，のり心地，使用価値的側面，いわば後天的機能を重視しなければ
ところで，
アメリカ自動車工業のバイオニアたち(5)（井上） （247)73 
ならないとの信念の持ち主であった。
トーマス •B. ジェフリー社（後にチャールス・ナッシュに買収されてナ
ッシュ自動車会社， さらに1954年に AMCが設立されたときの母体となっ
た）の宣伝・広告マネジャーとして自動車工業界に入ったジョーダンは，
1916年にクリーブランドの法人ジョーダン・モーター・カー・カンパニーを
設立した。彼は 1年に5,000台以上の自動車「ジョーダン」 (1916~1930年）
を生産することは拒否したが，常に宣伝・広告の結果として利益を計上し
た。ジョーダン自身によって考案された宣伝・広告文は，自動車の審美的・
感覚的な価値を強調した最初のものであり，見込み客に冒険心と魅惑感とを
訴えた。
1910年代後半から 20年代前半にかけてのアメリカ自動車業界では，「いか
に大量の車を作るか」という生産の問題が企業の命運をにぎる「きめ手」で
あり，販売の問題は日程には上ってはいたものの，いまだ焦眉の急務とはな
っていなかった。 20年代半ば以降になって初めて中古車の下取り慣習，割賦
販売方式などのマーケティングの重要さが顕在化してきたわけである。した
がってジョーダンは，今日では常識化してしまって誰も不思議とも思わない
自動車の宣伝・広告領域を重視した先駆者なのである。
ジョーダン社は， 1929年の大恐慌まで繁栄したが，市場崩壊によって自動
車業界からの撤退を余儀なくされた。ジョーダン自身はその後宣伝コンサル
クントとして働き， 1950年には有力な自動車業界誌『オートモーティプ・ニ
ューズ』の週間コラムニストとして健筆をふるうようになった。
2 生いたち
自動車原稿書きという単調な威厳のなかに新しい生命を吹き込んだ男のパ
ーソナリティはきわめて興味深い。鋭い商業感覚，広い愛の心，遊びに対す
る熱烈な関心，天性の仕事に関する豊富な知識，素早い価値分析力，これら
すべては元をたどれば，彼の冒険心に由来する。それらが彼をして絶えず，
旅から旅へとかりたてた。
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ドラマチックな色彩と冒険の物語の背後には，初期の西部での生活の物語
が横たわっている。というのは，彼は母親から不屈の精神を受け継いでいた
からである。まだ少女のころ，ジョーダンの母は兄弟妹姉と共にキャラバン
隊を率いて平原を横切り， フレアモントやネプラスカに行き，そこで小さな
雑貨店を開くほどのオ気換発な女性であった。
ジョウダンが少し大きくなったとき，一家はウィスコンシン州メリルに引
越した。彼は材木置場という荒っぽい環境で過したが，そのなかで彼は基本
的な特徴と品性を身につけ，逆境・不遇を克服することからすべての人々に
もたらされる喜びの大きさを知った。
9歳のときにジョーダンは，屋根のこけら板の包みをくぎ付けにする仕事
を得た。その仕事は長い夏休み中，彼に 1日10セントずつをもたらした。彼
の次の仕事は新聞の呼売りであった。その仕事は外部世界からのニューズを
広げる役目をもっていると感じたジョーダンは，何かしらの想像力をかきた
てられた。しばしばたそがれ時になると，自分の寝床の端で仰向けになって
新聞を腹の上にのせ，長年行ってみたいと切望している大都会についての二
ューズを食い入るようにみつめている少年の姿がみられた。
この時期は，ジョーダンの精神的発育における最初の偉大なステップを画
した。というのは，彼は自分ならばこの記事を異なった方法や角度からとり
扱うと批評したり，あるいは比較しはじめたからである。彼は外部世界で生
じている事件の歴史を心に刻み込んだ。9
新聞の世界に入るにはまだ余りにも若かったジョーダンは，村の新聞支局
に隣接している鉛管業会社に入ることで満足した。そこではタイプをボンボ
ン打つ音を聞くことができた。仕事を了えるとジョーダンは，新聞社のドア
のところでウロウロし，記事や物語をうまく送ったり，あるいは受け入れた
りしている人々を尊敬の目差しでみていた。
少年の異常な熱意ぶりに興味をもった編集者がオフィス内での小さな仕事
を与え，ニューズを探したり，短い記事を書くことを許可した。ジョーダン
は非常に責任感をおぼえ，記事の材料探しの努力をするうちに自転車のクイ
アメリカ自動車工業のパイオニアたち(5)（井上） （249)75 
ヤをすり切れさせてしまった。
彼のイマジネーションは，他の通信員が歩んだ道にとどまらず，新しい軌
跡をはっきりと示すようになった。どこでもそうであるように，読者の立場
から最も入手しにくいが，もっとも望まれるものは個人的な記事であった。
ある夕方，ニューズ記事を探索して電話交換所の近くをぶらついていると
き，彼はここは町のあらゆるゴシップ・センターであることに気がついた。
そこでジョーダンはただちに交換手と契約し，電話を通じる重要な問題をす
べて自分に連絡してくれるように依頼した。今流にいえば，盗聴である。そ
の結果，ニューズ・コラムが急速に増加していったために，間もなくその新
聞は週刊から日刊に切りかえられた。
3 大学生活
このときまでにジョーダンは高校2年生になっていたが， メリル村には人
を惹きつけるものがなくなったと感じて同じウィスコンシン州のウォーソー
に移った。そこで彼は， ウォーソー『ディリー・レコード』にアルバイトの
職を求めた。ここに働く少年たちは金持ちの息子が多く，彼らの話題は大学
に入る話に終始していた。彼らはウィスコンシン大学に入る準備をしてい
た。ジョーダンは大学へ行くかどうか迷った。
大学のあるマジソン（ウィスコンシン州）行きの列車に乗るために少年た
ちが駅に集まった。ジョーダンはグループの一員でありたいと思い駅にやっ
てきた。
ジョーダンが駅のプラットフォームに自転車をもたれさせたとき，少年た
ちの1人が冗談めかして尋ねた。「ジョーダン， われわれと一緒に行くかい
？」
ジョーダンはすぐに駅の電話で少年時代の親友を呼びだした。「ボプ，ボ
クは10時30分発の汽車でマジソンヘ行くよ。汽車がちょうど到着した。駅に
ボクの自転車をとりに来てくれないか」。
かくてジョーダンは，ボケットにわずかに 5ドルしかないのに大学に入っ
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た。彼の全財産といえば，プルーのスーツ 1着，ダービーハット 1つ，いく
つかのアクセサリー，そして善をなす自分の能力に対する最高の信念だけで
あった。
マジソンに到着するや，ジョーダンは直ちに行動をおこす必要があった。
彼はまっすぐに，『ウィスコンシン・ステート・ジャーナル』に出かけてい
った。同社は多くの有名な人々の少年時代の野心を実現する場所を提供する
ことで知られていた。週給5ドルの契約で大学通信員となった彼は，早速に
仕事を始めた。
この週給5ドルという収入によって彼は大学生活を始めることができた。
彼は1週間1.5ドルの部屋をみつけ， 3．セント・レストランで胃袋の欲望を
満たした。忙しい日が続いた。来る日も来る日も彼は教室から新聞社に急
ぎ，そしてまたニューズを求めてキャンパスに戻った。記事を書くために夜
遅くまでかかることがしばしばあり，そのために彼は翌日のクラスの役割分
担から解放されたりもした。
ジョーダンが週給5ドルに満足していたのはホンのしばらくの間であっ
た。当時，上院議員のスプーナーとラフォレットが激しく論戦しているさな
かにあり，マジソンはニューズの中心地であった。彼は新聞を供給する20の
シンジケートを組織し，それぞれから月に20ドルずつうけとった。彼は同シ
ンジケートの事務長になり，大学新聞の編集は月に30ドルにもなった。
イクイクプル生命保険会社の代理業者になり，さらに『ウィスコンシン・
ステート・ジャーナル』の市民編集人にも選出され，大学1年生の年が終る
ころには 1週間に150ドルも稼ぐようになっていた。その間にもチャーミン
グな娘と恋をし，大学を出て早々に結婚した。
ところが，これら新聞の仕事はかなりの時間を要し，ジョーダンは大学生
活と両立するかどうか心配しはじめた。しかし幸いなことに，彼のクラスに
は彼の記事のおかげで有名になった学生や学力優秀な学生と紹介された者が
多くいた。忠実な友情ぶりを発揮して彼らはジョーダンのために講義ノート
をとり，試験のときには特訓をした。すなわち「ヤマをかけ，ジョーダンを
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落第者の名簿欄に掲示・公表されることから守った」のである。彼らクラス
メートはまた，ジョーダンの新聞のためにニューズを探したりして彼に勇気
を与えた。
ジョーダンが4回生のとき，西部の大学，とくにウィスコンシン大学の運
動部が職業主義（プロフェッショナリズム）の悪影響を受ける兆侯を示しは
じめた。優秀なフットポールの選手を集めるために金がバラまかれたりした
が，教授会が介入することができない微妙な状況であり，その問題は学生機
関の裁決に委ねられていた。間もなく，ジョーダンの署名入りの歯切れのよ
い記事が学生新聞に登場してきた。その記事はあからさまにプロフェッショ
ナリズムを攻撃していたが，そのキャンペーンの背後には憎しみの感情より
も理想主義の論理が貫徹されていた。ジョーダンは断言する。「私は個々人
と争っているのではなく，自分の母校の立場や名誉を低めるような要素が何
であれ，侵入してくることには反対だ」。
ついに学生大会が招集された。集会は秩序正しく招集されたが，プロフェ
ッショナリズムの是非いずれかの立場を旗織鮮明にした双方の学生は殺気立
っていた。 7時になるのを待ちかねていたように，フットボール・チームの
キャプテンが壇上にかけ上がり， 大学新聞『カージナル』に投稿したもの
の，掲載されなかった運動部の立場からのプロフェッショナリズム賛成の声
明を読みあげ，反対派を挑発した。参集した学生はジョーダンの反応を待っ
た。
しかし，ジョーダンはすぐれた忠告人の指示のもとで行動していた。キャ
プテンが自分の座席に戻るや，ウィスコンシン大学の校友で有名な法律家が
ジョーダンにささやいた。「あの声明と論争するな」。それは，ジョーダンが
それまでに学ばなければならなかった自己抑制・克己心の最高の教育であっ
た。
およそ 1分間，苦痛にも似た沈黙があった。それから，予め調整されてい
た合図によってジョーダン・グループの1人が立ち上がり，そして静かにい
った。「皆さん，われわれはドラマチックな議論を聞くためにここにやって
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きたのですが，議論すべきことも何もないようです。したがって流会するこ
とを提案します」。
ジョーダンも含めてすべての人々が驚いたことに，集まった学生たちは静
かに列をなして退場していった。このことがプロフェッショナリズムとアマ
チュアリズムを考えるうえでの大きなクーニング・ポイントを形成した。
4 人生訓
大学卒業後，ジョーダンはシカゴに行き，『インクー・オーシャン』の社
員となった。しかし，大学時代ほど簡単に金儲けができなくなった。彼は落
着かない日々を送った。ある日編集室にいるとき，『コーリアース・ウイク
リー』のコピーを見つけ，その雑誌に 1つの物語を書いて500ドルの小切手
を得た。その後彼は大学の運動部に関する 4つの記事を投稿し，それぞれに
1,000ドルずつ計4,000ドルをもらい，それで結婚式を挙げた。
次にジョーダンはクリープランドに移転した。彼はクリープランド『プレ
ス』に就職し，さらに•その後，ナショナル・キャッシュ・レジスクー社のた
めの広告記事を担当するようになった。ジョーダンはわずか23歳であった
が，ナショナル・キャッシュ・レジスクー社の経営者ジョン・パクーソンの
類稀れな人格のなかに， ビジネスを鼓舞する重要な源泉を見出した。人生の
偉大な基礎を独力で築きあげてきた人の側で働くことによって，ジョーダン
は次のことを学んだ。
「成功するためには人は利己主義ではあってはならない。
人が保有しうる最善の事業原則は，旧来からみられる正直さに尽きる。人
は単に自分の利害のみを考えるのではなく，他の人々に与えることのできる
サービスを考えなければならない。少年たちは自分たちがしていることを愛
することが，．世界でもっとも偉大なことであることを理解させられる必要が
ある。われわれは小心翼々たる人の言を忘れ，自身の方針を明確にし，的確
で信頼できる方法でやりとげなければならない。最善を尽すことによっての
み満足させられる何か推進力を内に秘めている人は勝利を得るように運命づ
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けられている。自分の仕事をなすように訓練し， その完成を愛さないなら
ば，人は決して成功しないものだ。もっと単調で決まり切った日々の出来事
に対してさえ関心をもち，それをドラマチックな魅力的なものに転換してい
かなければならない」。
さらにジョーダンは強調していう。「一般的に，人は余りにも即物的であ
り，人間的な接触を余りもたない。もし我々が，実際に我々の行動を動機づ
けている根本的なものを求めるならば，それは愛，金，冒険心そして宗教の
4つに尽きるだろう。我々を常に前方に押し出すものは，それらのうちの1
つである。これらの衝動・推進力を抑圧したり，毎日を）レーティン化する者
はつまらない生活に堕ちていく。
人間はそれ自身では完全な単位ではない。人間は人とのふれ合い，刺激，
他の人々の考え，そして絶え間なく変転していく状況によって作られる推進
力を必要とする。
人は樽から，そこへ注入した以上にとりだすことはできないという古い諺
がある。人生の物語についても妥当する。我々は人生という樽から，ちょう
ど我々がそこへ入れただけをひき出す。個人の努力は個人の成果を生み出す
のだ」。
5 自動車事業参入
生来の旅人であるジョーダンは，ナショナル・キャッシュ・レジスター社
を退職した。そして 3ヵ月分の給料をボケットに，ケノーシャに妻の親戚を
訪ねた。この地ケノーシャで彼はチャールス． T.ジェフリーに出会った。
会って 2時間もしないうちにジョーダンは，ジェフリー車のメーカーである
トーマス• B．ジェフリ一社の宣伝・広告マネジャーの職に就くよう要請さ
れた。 1907年，ジョーダン25歳のことである。
それから約8年間，ジョーダンは輝かしい独創性を出しおしみすることな
く，自分の才能を発展させた。ダイナミックなエネルギーをみなぎらせて広
告文，小冊子などを書くと同時に販売の分野も監督した。彼の精力と楽観主
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義は無尽のようであり，あらゆる仕事を心から楽しんだ。それは批判や制限
に邪魔されることのない巨大な前進の時期であった。
1915年後半， 33歳になったジョーダンは，ダラスでいく人かのワゴン・メ
ーカーと自動車工業の将来について語り合った。ジョーダンにとって「飽和
点は蜃気楼のようなものだ。自動車の飽和は，すべての人がそれぞれ1台ず
つの車を所有し，それを 1台もこわさない限りやってくるはずがない」もの
であった。
ジョーダンは，自分の自動車会社を持ちたいと考えるようになった。そし
て何よりも明確に他の人の車とは異なる個性的な車を作りたいと望んだ。大
規模生産は彼の目的ではなかった。彼の目的は，アメリカの製造業者たちに
よって作られた最裔級の部品を用いて車を製作することであった。
1916年1月早々，ジョーダンはジェフリー社を辞し，シカゴのユニバーシ
ティ・クラプに友人たちを呼び集めた。彼はジョーダン車の設計図を携え，
友人たちに熱狂的に話しかけた。
1時間以内に20万ドル相当の株式の申し込みがあった。友人たちから示さ
れたこの保証と，自分の計画に対して増大する一方の確信とをもってクリー
ブランドに行き，銀行家や投資家たちを説得してまわった。彼らはジョーダ
ンがクリープランドに会社を設立するならばという条件で，残りの必要資金
を融資することに同意した。
実際の生産はそれから 6ヵ月以内に始められた。最初の年の車の流通の問
題は40のディストリビュークー（各々のディストリビュークーが50台ずつの
車を引き受け）の調達によって解決された。同社は生産の問題を克服したう
えに，多くの会社からうらやまれるほどのすぐれたディーラー組織を確立し
た。
ジョーダン車には，彼の経験，事業哲学が組み込まれていた。「大衆は個
性的な車，外観美にあふれ，快適なのり心地をもち，そして経済走行のため
の軽量化された車を求めている。
人は他の人とまったく同じ家の中で過すことにうんざりしている。車につ
アメリカ自動車工業のパイオニアたち(5)（井上） （255)81 
いても同じ考えをもっている。いかなるビジネスにおいても，スクイルの要
素が入ってくれば独占を恐れる心配はない。
婦人が絶えず髪型やスカートの丈の長さをかえている限りにおいては，ぁ
らゆるドレスメーカーにもチャンスがある。自動車についても全く同じこと
がいえる。
自動車事業を成功させるポイントは，街頭に送り出した自動車の台数では
なく，年末に戻ってくる金の総額なのである」。
